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Suomi-Seuran Matkatoimisto Oy on kaukomatkoihin erikoistunut matkatoimisto. Mat-
katoimisto halusi uudistaa markkinointimateriaalinsa ja uudistaminen aloitettiin Inter-
net-sivuista. Vanhat Internet-sivut olivat vanhanaikaiset ja hankalat käyttää, eivätkä ne 
antaneet matkatoimistosta toivottua kuvaa.  
 
Internetin käyttäjien osuus suomalaisista on kasvanut viime vuosina ja kasvaa edelleen. 
Internet on nykyisin yksi matkatoimistojen tärkeimmistä markkinointikanavista ja yhä 
useampi matkustaja etsii matkaideoita ja matkapaketteja Internetistä. Internet-sivut ovat 
helpot ja nopeat päivittää, joten niiden voidaan olettaa sisältävän ajankohtaista tietoa. 
Sivujen ylläpitäminen on myös huomattavasti edullisempaa kuin muut markkinointi-
kanavat. 
 
Internet-sivujen suunnittelussa on lähdettävä siitä, että sivujen visuaalinen ilme ja ra-
kenne antavat oikeanlaisen ja halutun kuvan yrityksestä. Mahdollisimman helppokäyt-
töiset ja selkeät sivut palvelevat asiakkaita parhaalla mahdollisella tavalla. Suomi-Seuran 
Matkatoimisto halusi täysin uudet internet-sivut niin visuaalisesti kuin rakenteellisesti. 
 
Projekti aloitettiin syksyllä 2010 ja uudet sivut julkaistiin kesällä 2011. Sivujen suunnit-
telu oli melko helppoa ja nopeaa, mutta sivujen rakentamiseen, yksityiskohtien hiomi-
seen ja sivujen korjailuihin kului paljon aikaa. Lopputuloksena saatiin kuitenkin visuaa-
lisesti miellyttävät ja nykyaikaiset sivut, joilta tarvittavat tiedot löytyvät helposti. Jatkos-
sa sivuja on tarkoitus päivittää ja muokata useammin, jotta ne eivät jäisi enää ajastaan 
jälkeen. 
 
Sivut löytyvät osoitteesta www.suomiseuranmatkat.fi. 
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Finland Society Travel Ltd is a Finnish travel agency which is specialized in long-haul 
vacations. The travel agency expressed a wish to renew its marketing material and the 
renewal was started with the website. The travel agency’s previous website was out-
dated and difficult to use. Furthermore, it did not give a desirable image of the travel 
agency. 
 
In Finland the use of internet has quickly increased in the past few years and it keeps 
increasing. Internet is nowadays one of the most important marketing channels for 
travel agencies, moreover, a growing number of travelers search ideas and travel pack-
ages on the Internet. The website is easy and quick to update, thus consumers may 
assume that it contains the latest information. Finally, the maintenance of a website is 
also significantly more affordable compared to other marketing channels. 
 
Designing a new website begins with planning the accurate and desirable image the 
travel agency wants to create by the visual appearance and structure of its website. Ac-
cordingly, an easy-to-use and simple website serves customers most efficiently. Finally, 
Finland Society Travel Ltd wanted to create a completely new website with a new visu-
al look and structure. 
 
The project began in September 2010 and the new website was published in the sum-
mer 2011. Designing the website was a fairly easy and quick process, whereas the actual 
construction of the site, checking the details and perfecting the site took a lot of time. 
Yet, the completed version of the new website is appealing and modern, where the 
necessary information is easily found. Finally, in the future the website will be updated 
more often in order to keep it up-to-date and modern. 
 
The new website is found at www.suomiseuranmatkat.fi. 
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Suomi-Seuran Matkatoimisto Oy on kaukomatkoihin erikoistunut matkatoimisto. Mat-
katoimiston omistaa Suomi-Seura ry, joka on maailmalla olevien, sinne lähtevien ja siel-
tä palaavien suomalaisten etu-, asiantuntija- ja palvelujärjestö. Suomi-Seura lennätti en-
simmäisen tilauslennon Yhdysvaltoihin vuonna 1959. Tällöin matkustajilta vaadittiin 
seuran jäsenyys, mutta vuonna 1979 Suomi-Seuran Matkatoimisto eriytettiin seuran 
muusta toiminnasta. Nykyisin matkoja järjestetään ympäri maailmaa eikä matkustajilta 
vaadita enää seuran jäsenyyttä. (Suomi-Seuran Matkatoimisto Oy 2010.) 
Suomi-Seuran Matkatoimisto on asteittain uudistamassa koko markkinointimateriaalin-
sa visuaalista ilmettä nykyaikaisemmaksi ja laajempaa asiakaskuntaa miellyttävämmäksi. 
Uudistaminen aloitettiin matkatoimiston Internet-sivuista, sillä vanhat sivut olivat seka-
vat ja vanhanaikaiset. Internet on nykyisin matkatoimistojen yksi tärkeimmistä markki-
nointikanavista ja yhä useampi matkustaja etsii ideoita ja matkapaketteja matkatoimisto-
jen Internet-sivuilta. Modernisointi ja sivujen ilmeen virkistäminen oli tarpeellista, sillä 
vanhoilta sivuilta oli vaikea löytää etsimäänsä eikä se palvellut asiakkaita toivotulla ta-
valla. Tavoitteena oli luoda helppokäyttöiset ja nykyaikaiset Internet-sivut, joiden avulla 
saadaan houkuteltua entistä laajempaa ja monipuolisempaa asiakaskuntaa.  
 
Tämän opinnäytetyön tarkoituksena on selventää tarkemmin Internet-sivujen uudista-
misprojektin tavoitteita sekä perustella projektin hyödyllisyys. Tarkoituksena on pereh-
tyä markkinointiviestintään sekä erityisesti sähköiseen markkinointiin matkatoimistojen 
näkökulmasta. Työssä pohditaan myös Internetin merkitystä nykymaailmassa ja sen 
vaikutusta ihmisten jokapäiväiseen elämään. Itse projektin vaiheet kuvataan mahdolli-





Markkinointiviestinnän avulla yritys luo itselleen tunnettuutta ja rakentaa imagoa, antaa 
tietoa tuotteista, hinnoista ja ostopaikoista sekä pyrkii osaltaan vaikuttamaan kysyntään. 
Markkinointiviestinnässä on tärkeää löytää ne mainonnan muodot ja mainosvälineet, 
jotka parhaiten tavoittavat halutun kohderyhmän. Viestintäkeinojen painotus vaihtelee 
kohderyhmän, yrityksen, toimialan ja myytävän tuotteen mukaan. Kulutushyödykkeitä 
markkinoitaessa käytetään usein joukkoviestimiä, kun taas markkinointi yrityksiltä yri-
tyksille tapahtuu yleensä suoramainonnalla ja henkilökohtaisella myyntityöllä. (Berg-
ström & Leppänen 2007, 273–281.) 
 
2.1 Matkailumarkkinointi 
Yritysten markkinointi on asiakaslähtöisesti suunniteltu erilaisten toimintojen kokonai-
suus, jonka keskeisenä lähtökohtana ovat nykyisten ja mahdollisten tulevien asiakkaiden 
toiveet ja tarpeet. Markkinointi ei ole pelkkää mainontaa ja myyntityötä, vaan asiakas-
tyytyväisyyden luomista, kehittämistä ja hyödyntämistä. Asiakastyytyväisyydellä ohja-
taan ja suunnitellaan markkinointia sekä mitataan sen onnistumista. (Bergström & Lep-
pänen 2007, 9-13.) 
 
Matkailutoimialalla myytävä tuote on palvelu, elämys tai mielihyvä eli aineeton koke-
mus. Tuote eli matka on luonteeltaan tekojen ja tapahtumien sarja, jossa laadun arvioi-
minen on hankalaa, koska sen arvo perustuu asiakkaan omiin kokemuksiin. Palvelu-
tuotteen hinnoittelu ja markkinointi on siis vaikeampaa kuin jonkin konkreettisen tava-
ran myynti. Jokaiselle asiakkaalle matka on omanlainen elämys, ja matkan ydinarvo syn-
tyy jo matkaa ostettaessa asiakaspalveluprosessin alkuvaiheessa. (Puustinen & Rouhiai-
nen 2007, 188–190.) 
 
Matkailutuotteen oikeanlainen tuotteistaminen on matkailuyrityksen tärkein markki-
noinnin kilpailukeino. Tuoteajattelun avulla asiakas ymmärtää, mitä ja minkälaista pal-
velua on ostamassa. Toisaalta tuotteistaminen selkeyttää myös yrityksen kilpailuetua, 
kun vertailu helpottuu. Markkinointiviestinnällä tuotteesta on annettava oikeanlainen 
kuva, jotta se palvelee asiakkaan tarpeita ja toiveita. Asiakas odottaa saavansa sitä, mitä 
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esitteissä ja Internet-sivuilla on luvattu. Siksi tuotteen on oltava selkeästi kuvattu ja oi-
keille kohderyhmille suunnattu. (Puustinen & Rouhiainen 2007, 220.) 
 
Internet on helpottanut matkailutuotteiden ”varastoimista”, sillä verkossa informaatio 
ja mielikuvat ovat säilytettävissä sekä muunneltavissa. Markkinointimateriaalin tuotta-
minen verkkoon on edullista ja helppoa. Internet on helpottanut huomattavasti tiedon-
hankintaa kohteista, kulkuyhteyksistä ja majoitusvaihtoehdoista, ja yhä useampi matkai-
lija suunnittelee ja varaa itse matkansa. Erilaisten järjestelmien kehittyessä matkailutuot-
teiden varaus- ja ostaminen on nopeaa, ja kommunikointi palveluntarjoajan ja asiak-
kaan kanssa vaivatonta. (Puustinen & Rouhiainen 2007, 280–281.)  
 
2.2 Markkinointiviestinnän kilpailukeinot 
Markkinointiviestinnän kilpailukeinoja ovat henkilökohtainen myyntityö, mainonta, 
myynninedistäminen ja suhdetoiminta. Markkinointiviestinnällä ei pyritä vaikuttamaan 
pelkästään kuluttajiin, vaan myös muihin sidosryhmiin sekä yrityksen omaan henkilös-
töön. Sidosryhmille markkinoitaessa pyritään luomaan kannattavia sopimuksia, jotka 
palvelevat yritystä parhaalla mahdollisella tavalla. Nykyisessä markkinointiajattelussa 
myös yrityksen sisäinen markkinointi on huomioitu eli yrityksen tuotteet ja palvelut 
yritetään myydä omalle henkilöstölle. (Vuokko 2003, 15–17.) 
 
Mainonta on maksettua julkista viestintää, joka on suunnattu suurelle kohderyhmälle. 
Mainonnalla ei luoda henkilökohtaisia suhteita ja vuorovaikutusta, vaan sillä halutaan 
tuoda tuote ja yritys tunnetuksi markkinoilla sekä luoda ja vahvistaa imagoa. Tavoittee-
na on saada viesti suoraan perille ns. AIDA-mallin mukaan: Attention – huomio, Inter-
est – mielenkiinto, Desire – ostohalu ja Action – toiminta eli ostaminen. Nykyisin mai-
nonta enemmän informoivaa kuin tyrkyttävää, jotta asiakas tuntisi itsensä tärkeäksi ja 






Markkinoinnissa suhdetoiminnalla eli PR:llä (eng. Public Relations) on tärkeä merkitys, 
sillä sen avulla luodaan ja vaikutetaan yrityksen imagoon. Suhdetoiminnan tavoitteena 
on luoda ja ylläpitää pitkäaikaisia suhteita yrityksen kannalta tärkeisiin sidosryhmiin. 
Suhdetoiminta voidaan jakaa kahteen luokkaan: yrityskuvan luomiseen ja ylläpitoon 
liittyvään suhdetoimintaan sekä tuotteen tai palvelun markkinointiin liittyvään suhde-
toimintaan.  Asiakassuhdemarkkinoinnilla (CRM, Customer Relationship Marketing) 
pyritään luomaan ja ylläpitämään suhteita asiakkaisiin. Markkinointi pyritään räätälöi-
mään ja kohdistamaan erilaisena eri asiakkaille, jotta se olisi henkilökohtaisempaa. Yksi 
esimerkki asiakassuhdemarkkinoinnista on kanta-asiakasohjelmat, joilla asiakasta palki-
taan ja muistetaan asiakkuudesta eri tavoin. (Bergström & Leppänen 2007, 407–409; 
Vuokko 2003, 279.) 
 
Matkailuyritykset kilpailevat keskenään palveluilla eivätkä konkreettisilla tuotteilla, sillä 
tuotteet ovat usein samoja tai samankaltaisia kaikissa matkailuyrityksissä. Niinpä mark-
kinoinnissa pelkkä ulkoinen eli massamarkkinointi ei riitä, vaan tarvitaan myös asiak-
kaan toteuttamaa markkinointia, myyntipaikkamarkkinointia, vuorovaikutteista markki-
nointia ja yrityksen sisäistä markkinointia. Myyntipaikkamarkkinoinnissa palvelua 
markkinoidaan esitteillä, mainoksilla ja julisteilla, kun taas vuorovaikutteisessa markki-
noinnissa pyritään henkilökohtaisempaan viestintään. Yrityksen sisäinen markkinointi 
on palveluyrityksessä erittäin tärkeää, sillä motivoitunut ja sitoutunut henkilökunta on 
tuloshakuisempi ja palvelee asiakkaita paremmin. (Ahola, Koivumäki & Oinas-
Kukkonen 2002, 27–28.) 
 
2.3 Yrityksen imago 
Yrityksen imago eli mielikuva yrityksestä vaikuttaa hyvin vahvasti asiakkaan ja muiden 
sidosryhmien päätöksentekoon ja valintoihin. Imagolla on myös merkitystä henkilöstöl-
le, sillä hyvällä imagolla yrityksen on helpompi saada hyviä ja motivoituneita työnteki-
jöitä. Asioista ja organisaatioista voi syntyä mielikuvia, vaikkei niistä tietäisikään kuin 
hyvin vähän. Ennakkoasenteet ja yleistykset voivat myös vaikuttaa mielikuviin. Yritys ei 
siis voi itse päättää omaa imagoaan, mutta se voi vaikuttaa siihen markkinointiviestin-




Yrityksen imagon tietoinen rakentaminen aloitetaan tavoiteimagon määrittelyllä. Ima-
gon rakentaminen ja ylläpitäminen vaatii kaikkien markkinointiviestinnän kilpailukeino-
jen kokonaisvaltaista hyödyntämistä. Kaikki mitä yritys tekee ja sanoo tai miltä yritys 
näyttää, vaikuttaa mielikuvaan. Mainonta on helppo luoda halutun imagon mukaiseksi, 
mutta henkilöstön käyttäytyminen vaikuttaa asiakkaiden kokemuksiin ja sitä kautta mie-
likuviin. Niinpä sisäisellä markkinoinnilla ja suhdetoiminnalla on myös suuri merkitys 
mainonnan lisäksi. (Vuokko 2003, 111–116.) 
 
Kuvio 1. Yrityskuvan elementit (Vuokko 2003, 111). 
 
Yrityksen mielikuvan luomisessa on sen visuaalisella ilmeellä oma vaikutuksensa. Inter-
net-sivut, logot, käyntikortit ja toimistojen sisustus viestittävät yrityksen ideologiasta ja 
vahvistavat ihmisten käsityksiä yrityksestä ja sen toiminnasta. Imagoa rakennettaessa 
olisi siis hyvä miettiä, mitä ympärille halutaan viestiä yrityksen arvoista ja päämääristä. 
Visuaalisen ilmeen tulisi olla samankaltainen kaikissa yrityksen julkaisuissa sekä kaikessa 





2.4 Sähköinen markkinointiviestintä 
Markkinointiajattelu on muuttunut asiakaskeskeisempään suuntaan Internet-
aikakaudella. Nykyisin markkinointi tarkoittaa laajempaa käsitystä koko yrityksen liike-
toiminnasta ja se kohdistetaan yhä pienemmille kohderyhmille. Perinteinen mainonta ei 
tavoita enää yhtä suurta joukkoa kuin ennen, ja massamedian merkitys on pienentynyt. 
Markkinointi muuttuu yhä enemmän suhdeajatteluksi, jossa tavoitteena on herättää 
kiinnostusta ja saada aikaan vuorovaikutusta yritysten, asiakkaiden ja eri sidosryhmien 
välille. (Juslén 2009, 4.) 
 
Markkinointikanavana Internet tarjoaa monia mahdollisuuksia, sillä se pystyy varastoi-
maan ja julkaisemaan suunnattoman määrän tietoa. Esimerkiksi esitteiden painattami-
nen ja päivittäminen on hankalampaa paperiversiona kuin Internetissä. Myös kommu-
nikointivälineenä yrityksen ja asiakkaan välillä Internet tarjoaa mahdollisuuksia ja help-
poutta. Kotisivujen ansiosta asiakas saa tarvitsemaansa informaatiota päivästä ja kel-
lonajasta riippumatta. Internet-sivut ovat myös helpot ja nopeat päivittää, joten niiden 
voidaan olettaa sisältävän ajankohtaista tietoa. (Ahola ym. 2002, 38–40.) 
 
Internet eroaa muista markkinointikanavista siinä, ettei sen kustannuksia lasketa mai-
nostilan tai -ajan mukaan kuten esimerkiksi lehdissä ja televisiossa. Tietoa voi siis tarjo-
ta rajattomasti ja ympäri vuorokauden. Verkossa on myös mahdollista jäljittää käyttäji-
en liikkumista ja vuorovaikutusta, jolloin asiakkaista saadaan kerättyä tarkempaa tietoa 
ja mainonta voidaan kohdistaa tietyille ryhmille. Asiakassegmenttien mukaan suunnitel-
tujen mainoskampanjoiden avulla asiakkaat saadaan osallistumaan yrityksen markki-
nointiprosessiin. Kun viestintä yrityksen ja asiakkaan välillä tuntuu henkilökohtaisem-
malta, saadaan myös palautetta helpommin ja markkinointiviestintää voidaan kehittää 
yhä lisää. (Ahola ym. 2002, 144.) 
 
Suhdemarkkinoinnissa asiakas ja myyjä ovat interaktiivisessa vuorovaikutuksessa kes-
kenään. Internetissä suhdemarkkinointia ovat käytännössä mm. sähköpostit, uutisryh-
mät ja postituslistat sekä yrityksen sisäisessä markkinoinnissa intranet. Ideana on pystyä 
tyydyttämään asiakkaan yksilölliset tarpeet ja sitä kautta lisäämään asiakkaan uskolli-
suutta. Kun asiakas luottaa yritykseen ja uskaltaa antaa tietoa sähköisessä muodossa, 
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voidaan markkinointiviestintää räätälöidä ja personoida asiakkaan tarpeiden mukaisesti. 
(Ahola ym. 2002, 153–162.) 
 
2.5 Markkinointiviestinnän suunnittelu 
Yrityksen markkinointisuunnitelmassa määritellään tietyn aikavälin tavoitteet yrityksen 
markkinoinnista. Suunnitelman on lähtökohtaisesti perustuttava yrityksen arvolupauk-
seen ja oltava käytännönläheinen. Suunnitelma alkaa nykyisen markkinatilanteen ana-
lysoinnista ja SWOT-analyysista sekä asiakassegmenttien määrittelystä (kuvio 2). Mark-
kinointisuunnitelmassa on tärkeä asettaa myös markkinoinnin tavoitteet eli miten sen 
halutaan vaikuttavan myyntiin ja markkinaosuuteen. Lopuksi tehdään toimintasuunni-
telma, jolla näihin tavoitteisiin päästään tietyssä aikataulussa. Markkinointisuunnitel-
massa voidaan sopia myös jatkotoimenpiteet, joilla arvioidaan tavoitteiden toteutumista 


















Markkinointiviestinnän suunnittelu pohjautuu yrityksen markkinointisuunnitelmaan, 
jota tarkennetaan ja yksityiskohtaistetaan eri viestintäkeinojen mukaan. Markkinointi-
viestinnän suunnittelua voidaan lähestyä eri suunnista. Suunnitelma voidaan tehdä jo-
tain tiettyä viestintäkeinoa, yksittäistä kampanjaa tai vaikka kohderyhmää varten. Ensin 
on määriteltävä ongelma ja mahdollisuudet, jonka jälkeen voidaan määritellä tavoitteet 
ja kohderyhmät. Kun on päätetty, mitä markkinointiviestinnän keinoja käytetään, teh-







3 Matkailuyrityksen Internet-sivut ja Internet-mainonta 
Internetin käyttäjien osuus suomalaisista on kasvanut viime vuosina ja kasvaa edelleen. 
Varsinkin matkailualalla Internetillä on suuri merkitys tiedonhakuvälineenä niin matkai-
lualan ammattilaisille kuin matkustajille. Internetistä on helppo löytää tietoa erilaisista 
matkakohteista sekä tehdä hintavertailuja. Nykyisin matkat myös usein ostetaan Inter-
netin välityksellä, ja matkailutuotteet ovatkin verkkokaupan suosituin tuote. Houkutte-
levat Internet-sivut antavat matkatoimistoille mahdollisuuden tavoittaa myös ne asiak-
kaat, joita se ei ole ennen tavoittanut. (Ellonen 2009, 2–5.) 
 
3.1 Internetin merkitys mainosvälineenä 
Tärkein mediamainonnan muoto Suomessa on painettu viestintä. Sanomalehtien suosio 
on Suomessa hyvin suuri, ja laajojen levikkien ansiosta ne ovat mainosvälineenä kan-
nattavia. Sanomalehdissä mainonta voidaan helposti kohdistaa tietyille kohderyhmille 
mm. alueittain tai lehden sisällön ja teemojen mukaan. Esimerkiksi Helsingin Sanomis-
sa ilmestyy kerran viikossa matkailuosio, joka on täynnä matkailuyritysten mainoksia ja 
tarjousilmoituksia. Lehtien jälkeen tärkein mainosväline on televisio. Se tavoittaa nope-
asti suuret kohderyhmät, mutta on mainostajalle melko kallis vaihtoehto. (Bergström & 
Leppänen 2007, 284–298.) 
 
Jakelukanavana ja markkinapaikkana Internetillä on paljon suurempi merkitys kuin sen 
syntyaikoina osattiin kuvitella. Välikäsiä ei enää tarvita, kun kuluttajat osaavat etsiä ha-
luamansa netistä itse ja ostaa suoraan valmistajalta tai palveluntuottajalta. Suurin vaiku-
tus Internetillä onkin markkinointikanavana sen tehokkuuden ja mahdollisuuksien ta-
kia. Perinteiseen painettuun viestintään verrattuna kustannukset ovat huomattavasti 
pienemmät ja laskevat koko ajan. Internetin suosiosta huolimatta painetun mainonnan 






Taulukko 1. Internetin käytön ja eräiden käyttötapojen yleisyys 2010, % -osuus väestös-




























16–24v 99 76 91 80 46 83 
25–34v 100 78 96 94 64 76 
35–44v 96 65 89 84 58 44 
45–54v 92 53 79 80 42 29 
55–64v 75 43 61 60 25 15 
65–74v 43 19 35 32 9 5 
       
Miehet 87 59 76 76 41 40 
Naiset 85 54 78 70 42 43 
Yht. 86 56 77 73 41 42 
 
Tilastokeskuksen tekemän tutkimuksen mukaan jo 86 prosenttia suomalaisista käyttää 
Internetiä. Nuoremmissa ikäluokissa lähes kaikki käyttävät nettiä, mutta vanhemmissa 
ikäluokissa kasvu on ollut suurinta. 65–74 -vuotiaiden osuus kasvoi vuodessa 10 pro-
senttiyksikköä. Internetiä käytetään myös useammin kuin ennen, sillä yli 70 prosenttia 
suomalaisista käyttää sitä päivittäin. (Tilastokeskus 2010.) 
 
Sosiaalisen median kasvu on tuonut yrityksille lisää mahdollisuuksia Internet-
mainontaan. Erilaiset yhteisöpalvelut, kuten esimerkiksi Facebook, kasvattavat käyttäji-
ään jatkuvasti kaikista ikäluokista (taulukko 1.). Yhteisössä on mahdollista luoda yrityk-
selle oma käyttäjäprofiili tai fanisivut, joiden kautta voi tavoittaa uusia asiakkaita sekä 
jakaa mainoksia ja informaatiota kätevästi. Mainosten kohdistaminen suoraan omalle 
kohderyhmälle on myös mahdollista sosiaalisen median sivustoilla. Lisäksi asiakkaat 
jakavat sivustoilla tietoa ja mielipiteitä yrityksistä keskenään, jolloin suusta suuhun  
-markkinointi on hyvin nopeaa. Tämä on yrityksen kannalta sekä hyvä että huono asia, 





3.2 Yrityksen verkkopalvelun suunnitteleminen 
Laadukas verkkopalvelu on suunniteltu asiakkaan tarpeiden mukaan ja se vastaa asiak-
kaan odotuksia. Internet-sivut ovat osaltaan luomassa yrityksen imagoa, joten niiden 
täytyy olla persoonalliset ja yrityksen muun markkinointimateriaalin mukaiset. Asiak-
kaan kannalta on tärkeää, että sivut ovat yksinkertaiset käyttää, sillä asiakkailla on usein 
vähän kärsivällisyyttä. Sivujen tulee siis toimia hyvin ja ilman ruuhkia, koska miellyttä-
vät sivut antavat luotettavan ja laadukkaan kuvan yrityksestä. (Peelen 2005, 323–327.) 
 
Verkkosivujen suunnittelun pääkohteet ovat palvelun sisältö, graafinen ilme, käyttöliit-
tymä ja tekninen toteutus. Sisältö on palvelun keskeinen elementti, jota graafinen ilme 
vahvistaa ja tukee. Koska sivut tehdään ensisijaisesti asiakkaita varten, on suunnittelu ja 
testaus tehtävä huolellisesti. Testauksilla varmistetaan sivujen toimivuus ja helppokäyt-
töisyys. Suunnittelussa ja toteutuksessa voidaan käyttää ulkopuolista konsulttia, jos 
henkilökunnalla ei ole tarvittavaa osaamista. Sivuja pystytään useimmiten kuitenkin 
ylläpitämään ja päivittämään omatoimisesti. (Koskinen 2004, 198–199.) 
 
3.3 Internet-sivujen markkinointi 
Omalle verkkopalvelulle voi saada lisää kävijöitä mm. mainostamalla sivujen osoitetta. 
Internet-sivuja voi mainostaa kaikilla markkinointikanavilla, joilla yritys mainostaa muu-
tenkin. Sivujen osoitteen tulisi löytyä mahdollisimman monesta paikasta, kuten Interne-
tin hakupalveluista ja toimialaan liittyviltä muilta sivuilta sekä kaikesta yrityksen mark-
kinointimateriaalista.  Kaikkiin mainoksiin kannattaa siis merkitä Internet-sivujen osoi-
te. Omia sivuja voi mainostaa myös toisilla sivuilla pop-up mainoksena, joka ilmestyy 
sivun avautuessa ja toimii linkkinä omalle sivulle. (Peelen 2005, 318–321.) 
 
Hakukonemarkkinointi ja hakukoneoptimointi ovat eräitä markkinointivälineitä, joilla 
sivujen käyttäjämäärää voidaan kasvattaa. Yritys voi itse vaikuttaa siihen, millaisilla ha-
kusanoilla sen sivuille ohjaudutaan. Tämä on kohderyhmäajattelun kannalta erittäin 
hyödyllistä, sillä tällöin sivuilla vierailevat vain ne asiakkaat, jotka ovat aidosti kiinnos-
tuneita yrityksestä tai sen tuotteista. Hakusanat kannattaa valita tarkkaan, jottei tule vää-




4 Suomi-Seuran Matkatoimisto Oy:n Internet-sivujen uudista-
misprojekti 
Tämän raportin tarkoituksena on selventää Suomi-Seuran Matkatoimiston Internet-
sivujen uudistamisprojektin taustaa, tavoitteita sekä perustella projektin tarpeellisuutta. 
Raportissa on kuvattu projektin eteneminen suunnitteluvaiheesta uusien sivujen toteu-
tukseen ja julkaisuun. Lopuksi arvioidaan projektin tulos sekä pohditaan ylläpito- ja 
kehittämisehdotuksia tulevaisuudelle.  
 
4.1 Suomi-Seuran Matkatoimisto Oy 
Suomi-Seuran Matkatoimisto Oy on pieni suomalainen matkatoimisto, joka on erikois-
tunut kaukomatkoihin. Matkatoimisto on perustettu vuonna 1959, jolloin se oli osa 
Suomi-Seura ry:tä. Suomi-Seura järjesti matkoja suomalaisille siirtolaisille ja heidän su-
kulaisilleen ja suurin osa matkoista lennettiin Pohjois-Amerikkaan. Vuonna 1979 Suo-
mi-Seuran Matkatoimisto kuitenkin eriytettiin seuran muusta toiminnasta, ja vuonna 
1997 matkatoimistosta tuli itsenäinen osakeyhtiö. Matkoja myydään nykyisin kaikille 
eikä ostaminen edellytä seuran jäsenyyttä. Suomi-Seuran Matkatoimisto Oy kuuluu 
SMALiin, on IATA-valtuutettu sekä PATAn (Pacific Asia Travel Association) Suomen 
osaston jäsen. Matkatoimistossa työskentelee 8 matkailualan ammattilaista, jotka räätä-
löivät matkoja yksilöllisesti asiakkaiden toiveiden mukaan. (Suomi-Seuran Matkatoimis-
to Oy 2010.) 
 
4.2 Lähtökohta 
Suomi-Seuran Matkatoimisto halusi uudistaa koko markkinointimateriaalinsa sekä te-
hostaa Internet-markkinointia. Koko uudistusprojekti aloitettiin uusien Internet-sivujen 
suunnittelulla ja toteutuksella. Ideoita uusiin sivuihin haettiin muiden vastaavien matka-
toimistojen Internet-sivuilta mm. Ruotsista ja Englannista. Näiden pohjalta alettiin 
suunnitella sivuille omannäköistä teemaa väreistä ja rakenteesta. Matkatoimiston van-




4.2.1 Suomi-Seuran Matkatoimiston vanhat Internet-sivut 
Suomi-Seuran Matkatoimiston aiemmat Internet-sivut (liite 1) eivät antaneet oikeanlais-
ta kuvaa matkatoimistosta. Sivujen visuaalinen ilme oli vanhanaikainen, eikä se viestit-
tänyt ammattimaisesta toiminnasta. Matkatoimiston kilpailuetuna on henkilökohtainen 
palvelu, jolla taataan asiakkaille yksilölliset, räätälöidyt matkapaketit. Internet-sivujen 
tulisi viestiä näitä samoja arvoja ja ylläpitää matkatoimiston imagoa. Tylsät ja ajastaan 
jäljessä olevat Internet-sivut eivät houkutelleet tarpeeksi uusia asiakkaita eivätkä anta-
neet matkatoimistosta haluttua imagoa.  
 
Aiempia sivuja oli myös hankala käyttää. Esimerkiksi etusivu jatkui pitkälle alas ja sivua 
sai rullata kauan. Yläpalkista pääsi kätevästi tarjouspyyntölomakkeisiin sekä yrityksen 
yhteystietoihin, mutta jos halusi takaisin matkakohteisiin, oli palattava etusivun kautta. 
Etusivun vasemmassa laidassa oli listattuna kaikki matkakohteet ja -teemat sekä tarjo-
ukset. Jokaisen linkin alta löytyi vielä lisää linkkejä, joten lista oli melko pitkä ja sekava. 
Kohdesivut olivat myös epäyhdenmukaiset, sillä osasta kohteista oli pieni info ja toisis-
ta pelkät hinnastotaulukot. Kaikista kohteista taas ei ollut hinnastoa ollenkaan. Hinnas-
toissa oli myös mainittuna tietyn paketin hotelli, mutta hotellista ei ollut kerrottu mi-
tään.  
 
4.2.2 Kilpailijoiden Internet-sivujen vertailu 
Ideoita uusiin Internet-sivuihin haettiin muiden vastaavien matkatoimistojen sivuilta. 
Muilta sivuilta yritettiin löytää niitä piirteitä, jotka sopisivat antamaan toivottua mieliku-
vaa Suomi-Seuran Matkatoimistosta. Suomalaisten kilpailevien matkatoimistojen Inter-
net-sivut ovat kaikki hyvin erilaisia ja omannäköisiä. Esimerkiksi Aktiv-Resorin (kuva 
1) sivut ovat visuaalisesti melko vaatimattomat. Etusivuilla näkyy kaikki kohteet, tarjo-
ukset sekä ajankohtaiset uutiset. Helin Matkojen sivut (http://www.helinmatkat.fi) ovat 
informaatiotäyteiset. Kuvia sen sijaan on käytetty melko vähän. Kaleva Travel on taas 
halunnut kaiken etusivulle: paljon tekstiä ja linkkejä sekä pieniä kuvia 
(http://www.kalevatravel.fi). Kaikilla matkatoimistoilla sivut ovat kuitenkin omannä-





Kuva 1. Aktiv-Resor (http://www.aktiv-resor.fi). 
 
Mielenkiintoisempia ja modernimpia sivuja löytyi ulkomaalaisilta matkatoimistoilta. 
Esimerkiksi Prestbury World Wide Resortsin sivujen (kuva 2) selkeys ja väritys miellyt-
tivät. Sivuilla on paljon kuvia ja matkahakukone, joten unelmaloma on helppo löytää. 
Matkahakukone oli samantyyppinen, jollaisen halusimme myös Suomi-Seuran Matka-
toimiston uusille sivuille.  
 
 




Ruotsalaisen World Travel Teamin (http://www.worldtravelteam.se) sivut ovat myös 
hauskat, mutta taustalla olevat logot hieman häiritsevät. Fieldwood Travelin Internet-
sivujen etusivulla (http://www.fieldwood.se) on yksi iso kuva, joka vaihtuu muutaman 
sekunnin välein. Sivujen värimaailma on muuten yksinkertaisesti musta, joskin hieman 
synkkä eikä ehkä niin houkutteleva. Vaihtuvaa kuvaa on myös Pan Pacific Travelin si-
vuilla (http://www.panpacifictravel.se).  
 
Yhdysvaltalaisen häämatkoihin erikoistuneen Romance Travel Conciergen Internet-
sivujen rakenne (kuva 3) oli lähellä sitä, mitä myös Suomi-Seuran Matkatoimiston si-
vuille haluttiin. Etusivulla on yksi iso vaihtuva kuva ja sen alla tärkeimmät linkit. Välisi-




Kuva 3. Romance Travel Concierge (http://www.romancetravelconcierge.com). 
 
Sivujen sisältö oli melko perinteinen kaikilla sivuilla: esillä olivat matkakohteet, ajan-
kohtaiset tarjoukset sekä matkatoimiston yhteystiedot. Sivuilta löytyi myös mm. varaus- 
ja maksuehdot sekä lyhyt esittely yrityksestä. Kohdetiedot vaihtelivat hieman yritysten 
välillä, sillä toiset matkatoimistot myivät räätälöityjä matkoja ja toiset valmiita matkapa-
ketteja. Räätälöityjä matkoja myyvien matkatoimistojen kohde-esittelyt olivat lyhyitä. 




Internet-sivujen uudistamisprojektin ensimmäisessä projektikokouksessa luotiin alusta-
va projektisuunnitelma, jossa määriteltiin tavoitteet sekä alustava aikataulu. Samalla 
hahmoteltiin sivujen visuaalista ilmettä ja pohdittiin Facebook-sivujen luomista. Kun 
rakenne ja ilme olivat valmiit, aloitettiin kuvien hakeminen sekä tekstien ja kohdetieto-
jen kirjoittaminen.  
 
4.3.1 Tehtävän määrittely ja tavoitteiden tarkentaminen 
Projektin tarkoituksena oli luoda Suomi-Seuran Matkatoimistolle täysin uudet Internet-
sivut vastaamaan tämän päivän tarpeita. Sivujen sisältö haluttiin uusia sekä sivujen graa-
fista ja visuaalista ilmettä virkistää. Uudistettavana oli myös koko ajatusmaailma sivujen 
rakenteesta sekä mahdollinen interaktiivinen toiminta sivuilla. Tavoitteena oli luoda 
helppokäyttöiset, visuaalisesti houkuttelevat ja modernit Internet-sivut, joiden avulla 
pystytään houkuttelemaan entistä laajempaa asiakaskuntaa.  
 
Uudet Internet-sivut haluttiin uusilla teknisillä ratkaisuilla:  
 
 uusi ilme - ostohaluja herättävä - selkeä, helppo rakenne 
 mahdollisimman visuaalinen, ei kuitenkaan liian paljon liikkuvia palasia 
 viimeisimmät tekniset ratkaisut 
 helppo ylläpitää - joustavat ja helposti muuteltavat 
 hyvä ja helppo päivitysmahdollisuus, myös hintataulukot joko siirtona Excel-
taulukoista tai päivitys järjestelmässä 
 uutiskirjetilaus tai vastaava (ryhmäsähköposti) 
 jonkinlainen matka-automaatti (nykyisen tarjouspyyntölomakkeen tilalle) 
 yhteyksiä varausmoottoreihin (esim. autoja, hotelleja) 
 hakusanaoptimointi  
 Facebook-sivut 
 
Sivuihin haluttiin saada myös kaupallisuus mukaan sekä matkatoimiston ideologia 
”Luomme unelmia ja tarjoamme palveluita”.  
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4.3.2 Organisaation kuvaus ja alustava aikataulu 
Projektin suunnittelu alkoi alkusyksyllä 2010 ja itse projekti marraskuussa 2010. Opin-
näytetyöntekijä oli projektissa mukana alusta asti. Lisäksi projektin organisaatioon kuu-
lui Suomi-Seuran Matkatoimiston toimitusjohtaja Riikka Kailaheimo sekä tuotteista 
vastaava Seppo Anttila. Yhteistyökumppanina ja sivujen teknisenä toteuttajana oli Off 
Road Promotion & Management Oy. Sivujen visuaalinen ilme, värimaailma ja rakenne 




Marraskuu 2010:  - Sivujen visuaalinen ilme sekä rakenne 
  - Sisällön hahmottelua 
 
Joulukuu 2010:  - Visuaalinen ilme ja rakenne valmiiksi 
 
Tammi-, helmi- ja maaliskuu 2011:  - Sisältö 
 
Huhtikuu 2011: - Sivujen viimeistely ja muokkaaminen 
  - Sivujen kokeilua ja arviointi 
 
Toukokuu 2011:  - Sivut julkaistaan 
  - Projektin arviointi ja jatkotoimenpiteet 
 
4.3.3 Riskit 
Suurimpana riskinä projektissa oli aikataulujen yhteensovittaminen sekä aikatauluissa 
pysyminen. Loppuvuodesta 2010 matkatoimiston omaa henkilökuntaa työllistivät Mat-
ka 2011 -messujen järjestäminen, joten sivujen suunnitteluun ja sisällön tuottoon ei 
jäänyt paljoa aikaa. Siksi alkuperäinen tavoite saada sivut valmiiksi ennen messuja hylät-
tiin jo hyvissä ajoin ja realistisemmaksi tavoitteeksi asetettiin kevät 2011. Projektin toi-
sena riskinä voidaan pitää tavoitteiden toteutumista eli sivujen helppokäyttöisyyttä. Si-





Suomi-Seuran Matkatoimiston uusien Internet-sivujen suunnittelu aloitettiin rakenteen 
ja visuaalisen ilmeen hahmottamisella. Sivuista haluttiin helppokäyttöiset ja modernit 
luomaan matkatoimistolle uutta ammattitaitoista ja kiinnostavaa imagoa. Sivujen sisältö 
eli tekstit, hotelli- ja hintatiedot sekä kuvat suunniteltiin ja etsittiin jokaiselle kohteelle 
sekä matkapaketille erikseen. Uusien Internet-sivujen lisäksi matkatoimistolle avattiin 
fanisivut yhteisöpalvelu Facebookiin.  
 
4.4.1 Visuaalinen ilme 
Visuaalisen ilmeen ja värien suunnittelussa käytettiin lähteenä mm. Helsingin Sanomien 
tutkimusta ”Semioottinen analyysi, matkailuilmoitukset” (Matkailumainonnan semioot-
tinen analyysi Valores Consult / lokakuu 2010). Tutkimuksessa on analysoitu matkai-
lumainosten värien, myyttien, kuvien, tekstin sekä taiton merkitystä kohderyhmän ta-
voittelussa. Tutkimuksen mukaan esim. sininen ja valkoinen väri viestivät kirkasta säätä, 
raikasta ilmaa ja vettä, vuoristoa, purjehtimista tai lumilomaa. Ne ovat fyysisesti ren-
touttavia värejä. Kirkas sininen symbolisoi uskoa, toivoa, henkisyyttä ja ajattomuutta. 
Myös kuvien valinnalla on merkitystä, sillä esim. maisemakuvat viestivät levosta, rau-
hasta ja ylellisyydestä kun taas kuvat, joissa on paljon ihmisiä viestittävät hauskanpidos-
ta, liikkumisesta ja huvittelusta.  
 
Visuaalisen ilmeen suunnittelu ja toteutus oli helppoa, sillä kaikilla projektiin osallistu-
villa oli melko samankaltainen käsitys siitä, millaiset sivut halutaan. Vaikutteita ja ideoita 
haettiin muiden matkatoimistojen sivuilta ja niiden avulla saatiin syntymään omanlainen 
visuaalinen maailma. Tärkeimpinä elementteinä pidettiin houkuttelevuutta ja raikasta 
väritystä. Etusivulle haluttiin saada kaikki tarpeelliset linkit, matkahakukone, yrityksen 
yhteystiedot sekä ajankohtaiset tarjoukset (liite 2). Ilmeestä haluttiin kuitenkin selkeä ja 





Suomi-Seuran Matkatoimiston vanha sini-vihreä logo uusittiin myös nykyaikaisemmak-
si. Uudessa logossa on sininen tausta, jossa lukee valkoisella Suomi-Seuran Matkat, Est. 
1959. Vanhassa logossa ei ollut tekstiä, vaan teksti oli logon vieressä. Suomi-Seuran 
Matkatoimiston vanhoissa markkinointimateriaaleissa ja Internet-sivuilla oli ollut en-
nenkin paljon sinistä, joten se oli luonteva valinta logon väriksi. Uudella logolla toivo-
taan saatavan lisää tunnettuutta sekä erottuvuutta kilpailijoihin. Logon on tarkoitus olla 
esillä kaikessa matkatoimiston markkinointimateriaalissa.  
 
 
Kuva 4. Suomi-Seuran Matkatoimiston uusi logo. 
 
Internet-sivujen pääväriksi valittiin samanlainen sininen kuin logossa, jotta yrityksen 
visuaalinen teema olisi yhtenäinen. Sininen on rentouttava väri ja se henkii ajattomuut-
ta. Sinisellä pohjalla myös värikkäät kuvat pääsevät hyvin esiin. Etusivulla on yksi iso, 
vaihtuva kuva sekä maapallokartta. Isoilla vaihtuvilla kuvilla mainostetaan ajankohtaisia 
tarjouksia, suosituimpia kohteita tai muuta kiinnostavaa (kuva 5). Maapallokarttaan on 
merkitty pienillä punaisilla pisteillä matkatoimiston kohdemaat. Pisteet ovat samalla 
linkkejä kohdesivuille.   
 
4.4.2 Sivujen rakenne ja sisältö 
Sivujen rakenne haluttiin mahdollisimman helppokäyttöiseksi ja asiakasystävälliseksi. 
Lähdimme siitä, että etusivulla on oltava kaikki tarpeelliset linkit sekä tiedot tarjouksista 
ja ajankohtaisista matkakohteista. Tarkoituksena on, että sivuilla vieraileva löytää ha-
luamansa jo etusivulta ja pääsee suoraan linkillä tarvitsemiinsa tarkempiin tietoihin. 
Etusivulla on myös pieni info yrityksestä sekä yhteystiedot. Sivuille haluttiin siis paljon 
tavaraa, mutta yleisilme haluttiin pitää yksinkertaisena ja selkeänä. 
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Sivun ylälaidassa on matkatoimiston puhelinnumero sekä pikalinkit Facebookiin ja uu-
tiskirjeen tilaukseen. Ylälaidassa on myös tärkeimmät linkit alasivuille kuten matkakoh-
teisiin, tarjouksiin, yritysinfoon ym. Samat linkit löytyvät sivun alareunasta, jonne on 
myös eritelty jokaisen linkit alaotsikot. Nämä elementit ovat pysyviä, toisin sanoen si-
vujen ylä- sekä alaosa ei muutu vaikka sivuilla liikkuisikin alasivusta toiseen. Tämä hel-
pottaa sivujen selaamista edestakaisin, kun jokaisen alasivun jälkeen ei tarvitse palata 
etusivulle. Sivun ylälaidassa on myös linkki tarjouspyyntölomakkeeseen. 
 
 
Kuva 5. Uusi etusivu (http://www.suomiseuranmatkat.fi/). 
 
Suomi-Seuran Matkatoimiston vanhoilla sivuilla alasivut oli jaoteltu maanosien, matka-
kohteiden, matkateemojen ja tarjouskohteiden mukaan, niin että kaikki linkit olivat se-
kalaisessa järjestyksessä yhdessä listassa. Uusille sivuille halusimme yksinkertaistaa tätä, 
joten loimme kohde- ja teemajaon uudestaan. Matkakohteet jaoteltiin seuraaviin suu-
rempiin alueisiin: Australia ja Oseania, Pohjois-Amerikka, Karibia, Etelä-Amerikka, 
Aasia, Afrikka, Lähi-itä, Intian valtameren saaret ja Eurooppa. Jokaisen kohteen alta 
avautuu lisälinkkejä tiettyihin maihin, kaupunkeihin tai tiettyjen teemojen mukaisiin 






Matkateemat jaoteltiin seuraavasti: ranta, romanttisesti kahden, perheen kanssa, opaste-
tut matkat, kaupunki ja kulttuuri, luonto ja safari, autoilu ja moottoripyöräily, risteily, 
golf sekä laskettelu. Maailman ympäri -matkat löytyvät Kiertomatkat -alaotsikon alta. 
Jokaisen teeman alla on luokiteltuna ne kohteet, joihin järjestetään teeman mukaisia 
matkoja. Matkoja voidaan hakea siis joko kohteen tai teeman mukaan. Näin sivut linkit-
tyvät ristiin ja asiakkaan on helppo löytää etsimänsä. 
 
 
Kuva 6. Golfia Balilla. 
 
Matkoja voi etsiä sivuilta siis monella tapaa: sivun ylä- tai alalaidasta matkan teeman tai 
kohteen mukaan, etusivun maapallokartasta kohteen mukaan tai etusivun matkahaku-
koneella, jolla matkoja voidaan hakea sekä kohteen että teeman mukaan. Joistain koh-
teista ja teemoista on myynnissä myös valmiita matkapaketteja. Kaikista kohteista, tee-
moista ja valmiista paketeista on kirjoitettu pienet infot omille sivuilleen sekä sivun ylä-
kulmassa näkyy senhetkinen kohteen säätieto. Kohdeinfoista pyrittiin tekemään mah-
dollisimman lyhyet, sillä ajatuksena oli, ettei sivuilla olisi liikaa tekstiä. Ajattelimme, että 
Internet-aikakaudella monet asiakkaat etsivät matkatoimistojen sivuilta lähinnä hotelli- 





Kuva 6. Esimerkki kohdesivusta, Karibia. 
 
Suomi-Seuran Matkatoimiston matkat räätälöidään pääasiassa jokaiselle asiakkaalle yksi-
löllisesti. Halusimme korostaa tätä palveluajatusta sivuilla ja päätimme luopua hinnasto-
taulukoista, sillä asiakkaiden on hankala lukea ja ymmärtää niitä. Jokaisesta kohteesta ja 
hotellista laskettiin alkaen -hinta tietylle aikavälille. Näin asiakas saa edes jonkinlaisen 
käsityksen matkan hintatasosta, mutta ymmärtää, etteivät hinnat ole välttämättä tarkal-
leen sitä mitä Internetissä on kerrottu. Myös valmiista matkapaketeista on mainittu 
esimerkkihinta. 
 
Jotta Internet-sivut palvelisivat asiakkaita parhaalla mahdollisella tavalla, lisäsimme si-
vuille Hyvä tietää -alaotsikon. Otsikon alta löytyvät mm. matkaehdot sekä lista asioista, 
jotka kannattaa ottaa huomioon ennen matkaa ja matkan aikana. Yritimme laittaa si-
vuille kaiken tarpeellisen, mitä oletimme asiakkaiden olevan hyvä tietää. Koska suurin 
osa matkoista suuntautuu kaukomaihin, laitoimme myös linkin Ulkoministeriön sivuil-
le. Ulkoministeriön matkustustiedotteissa on hyödyllistä tietoa matkakohteiden turvalli-
suustilanteista ja linkit eri maiden suurlähetystöjen sivuille, joista voi tarkistaa kohde-





Suomi-Seuran Matkatoimistolla ei aiemmin ollut Facebook-fanisivuja, ja niiden perus-
taminen tuli ajankohtaiseksi uusien Internet-sivujen suunnittelun yhteydessä, kun poh-
dittiin Internetin markkinointimahdollisuuksia. Nykyisin Facebook on monelle yrityk-
selle tärkeä markkinointikanava, sillä sitä kautta tavoittaa suuria asiakasryhmiä. Lähes 
kaikilla kilpailevilla matkatoimistoilla, joiden sivuilla vierailimme, on omat Facebook-
sivut. Suomi-Seuran Matkatoimiston Facebook-fanisivut avattiin tammikuussa 2011 
juuri ennen Matka 2011 -messuja. 
 
Facebookissa markkinointi on helppo kohdistaa oikeille kohderyhmille, sillä viestit me-
nevät vain niille, jotka ovat liittyneet Suomi-Seuran Matkatoimiston faneiksi. Etusivulla 
on tietoa ajankohtaisista tarjouksista sekä mahdollisista kilpailuista ja niiden osallistu-
misohjeista. Facebook-sivujakin täytyy mainostaa, jotta sivuille saadaan enemmän kävi-
jöitä ja tiedot tarjouksista leviäisivät laajemmalle. Maaliskuuhun 2011 mennessä sivuilla 
oli noin 260 fania.  
 
4.4.4 Uusien sivujen kokeilu ja arviointi 
Jo Internet-sivujen tekovaiheessa sivuja kokeiltiin jatkuvasti, jotta viat saataisiin heti 
korjattua. Kaikki sivut ja alasivut käytiin yksitellen läpi ja jokainen yksityiskohta tarkas-
tettiin. Halusimme varmistaa, että sivut toimivat asiakkaan näkökulmasta hyvin ja että 
kaikki teksti ja esimerkkihinnat on esitetty selkeästi ja ymmärrettävästi. Myös linkkien 
toimivuutta testattiin jo sivujen valmistusvaiheessa.  
 
Projektin aikataulu petti loppuvaiheessa pahasti, sillä kevät oli Suomi-Seuran Matka-
toimistossa kiireinen ja Internet-sivujen tekeminen jäi hieman taka-alalle. Hintoja ei 
saatu laskettua tarpeeksi nopeasti ja sisältöä lähetettyä Off Road Promotion & Mana-
gement Oy:lle. Niinpä opinnäytetyön valmistuttua sivuja ei vielä voitu arvioida kunnol-
la. Demo-versiota arvioitaessa ja kokeiltaessa olimme kuitenkin itse tyytyväisiä sivujen 
visuaaliseen ilmeeseen ja rakenteeseen. Sivujen julkaisun jälkeen sivuja ja koko projektia 




Sivut saadaan julkaistua kesän 2011 aikana osoitteessa www.suomiseuranmatkat.fi. Syk-
syllä sivuja olisi tarkoitus alkaa markkinoida ja pyytää palautetta asiakkailta. Jotta sivuille 
saataisiin mahdollisimman paljon kävijöitä, on suunnitelmissa järjestää pieni arvonta, 
jossa voi voittaa lentoliput. Asiakaspalautteen avulla sivuja voidaan jatkossa päivittää ja 
muokata vielä asiakasystävällisemmiksi ja helppokäyttöisemmiksi. Loppujen lopuksi 
vasta käytössä huomataan, miten sivut ovat onnistuneet ja ovatko projektin tavoitteet 
saavutettu. 
 
4.4.5 Sivujen ylläpito 
Suomi-Seuran Matkatoimiston uudet Internet-sivut on tehty teknisesti niin, että matka-
toimiston henkilökunnan on helppo päivittää niitä itse. Jotta sivut olisivat aina ajan ta-
salla ja palvelisivat asiakkaita mahdollisimman hyvin, on sivuja päivitettävä koko ajan. 
Varsinkin hintatiedot muuttuvat varsin lyhyessä ajassa ja vanhojen hintojen näkyminen 
sivuilla antaa matkatoimistosta epäammattimaisen kuvan. Internet-sivuilta on löydyttä-
vä nopeasti ja helposti kaikki mm. Facebookissa mainostetut tarjoukset sekä ajankoh-
taiset uutiset. Facebook-sivuja on myös ylläpidettävä jatkuvasti. 
 
Suomi-Seuran Matkatoimisto haluaa jatkaa yhteistyötä Off Road Promotion ja Mana-
gement Oy:n kanssa, sillä sivut halutaan pitää moderneina jatkossakin. Teknologia ja 
Internet kehittyvät koko ajan, ja matkatoimisto haluaa käyttää myös tulevaisuuden uu-
simpia teknologisia ratkaisuja. Sivujen julkaisun jälkeen Off Roadin kanssa pidetään 









Yrityksen imago eli mielikuva yrityksestä vaikuttaa suuresti asiakkaan valintoihin. Ima-
go muodostuu kaikesta mitä yritys tekee, miten se toimii ja miltä se näyttää. Imagoa ei 
voi itse päättää, mutta markkinointiviestinnän avulla voidaan rakentaa haluttu imago, 
jolla vaikutetaan asiakkaiden mielikuviin. Matkailutoimialalla yrityksen imagolla on suuri 
vaikutus asiakkaiden ostopäätöksiin. Matkatoimistot kilpailevat palveluilla eivätkä yksit-
täisillä tuotteilla tai hinnoilla. Myytävä tuote on aineeton kokemus, ja sen laadun arvi-
oiminen on hankalaa. Niinpä asiantuntevuus ja luotettavuus ovat niitä asioita, joita 
matkatoimistojen kannattaa tuoda markkinoinnissaan esiin.  
 
Nykyisin markkinointiajattelu on asiakaskeskeisempää kuin ennen. Markkinointi ei enää 
ole vain mainontaa ja massamediaa, vaan se tarkoittaa laajempaa käsitystä koko yrityk-
sen liiketoiminnasta. Internetin avulla ihmiset pääsevät etsimään tietoa lähes mistä ta-
hansa mihin vuorokauden aikaan tahansa. Ihmisistä on tullut kriittisempiä, mikä on 
vähentänyt massamedian merkitystä. Asiakkaat yritetään pitää tyytyväisinä asiakassuh-
demarkkinoinnin keinoin mm. imagoa luomalla ja kohdistamalla markkinointia pie-
nemmille kohderyhmille.  
 
Suomi-Seuran Matkatoimiston uusia Internet-sivuja suunniteltaessa nämä asiat yritettiin 
ottaa huomioon. Sivuista haluttiin yhdenmukaiset ja selkeät, ja jatkossa yrityksen muu 
markkinointimateriaali on tarkoitus uudistaa samankaltaiseksi luomaan imagoa. Vanho-
jen sivujen myyntiajatus on muutettu asiakaskeskeisemmäksi. Uusilla sivuilla on keski-
tytty enemmän visuaaliseen maailmaan ja kohteiden sekä hotellien markkinointiin. 
Matkojen hintatiedot eivät ole enää niin suuressa osassa, vaan sivuilla korostetaan yri-
tyksen palveluajatusta, jossa matkat ja hinnat räätälöidään jokaiselle asiakkaalle toivei-
den mukaisesti.  
 
Internetin käyttäjien osuus on kasvanut viime vuosina ja kasvaa edelleen. Varsinkin 
matkailualalla Internetillä on suuri merkitys tiedonhakuvälineenä niin ammattilaisille 
kuin matkustajille. Nykyisin moni matkustaja etsii ja varaa matkansa itse suoraan Inter-
netistä, ja matkailutuotteet ovatkin verkkokaupan suosituin tuote. Suomi-Seuran Mat-
katoimiston sivuilta ei voi suoraan ostaa matkoja, vaan sivujen kautta voi lähettää tar-
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jouspyynnön, johon matkatoimisto vastaa. Sivujen merkitys on siis puhtaasti markki-
noida matkatoimistoa ja sen palveluita.  
 
Verkkosivujen suunnittelun pääkohteet ovat sisältö, graafinen ilme, käyttöliittymä ja 
tekninen toteutus. Koska sivut tehdään ensisijaisesti asiakkaita varten, on suunnittelu ja 
testaus tehtävä huolellisesti. Suomi-Seuran Matkatoimiston uusien Internet-sivujen 
suunnittelu aloitettiin tavoitteiden määrittelyllä: uusista sivuista haluttiin helppokäyttöi-
set, visuaalisesti houkuttelevat ja modernit uusimmilla teknisillä ratkaisuilla. Tarkoitus 
oli saada mahdollisimman asiakasystävälliset sivut, josta on helppo löytää unelmien lo-
ma. Matkatoimistolla oli aiemmin vanhanaikaiset Internet-sivut, jotka eivät vastanneet 
nykypäivän sivuja niin visuaalisesti kuin rakenteellisesti. Sivut olivat sekavat, värittömät 
ja hankalat käyttää. 
 
Sivujen suunnitteluvaihe eteni nopeasti ja visuaalinen ilme saatiin luotua juuri sellaiseksi 
kuin haluttiin. Uudella etusivulla on kaikki tarpeellinen tieto selkeästi jäsenneltynä. 
Myös rakenne saatiin hahmoteltua nopeasti. Projektin aikaa vievin osa oli sisällön tuot-
taminen eli matkakohdetietojen ja kuvien etsiminen ja lisääminen. Opinnäytetyönteki-
jän osuus projektissa oli lähinnä ideoida sivujen rakennetta ja sisältöä sekä auttaa mate-
riaalin etsimisessä. Matkatoimiston oma henkilökunta loi varsinaisen sisällön ja hinta-
tiedot. Suomi-Seuran Matkatoimisto myy matkoja ympäri maailmaa, joten kohteita ja 
teemoja on paljon. Sivut oli alun perin tarkoitus julkaista toukokuussa 2011, mutta aika-
taulu ei pitänyt ja sivujen julkaisu siirtyi kesään.  
 
Sosiaalisen median kasvu on tuonut yrityksille lisää mahdollisuuksia Internet-
mainontaan. Erilaisissa yhteisöissä on mahdollista luoda yritykselle oma käyttäjäprofiili 
tai fanisivut, joiden kautta voi tavoittaa uusia asiakkaita sekä jakaa mainoksia ja infor-
maatiota kätevästi juuri omalle kohderyhmälle. Suomi-Seuran matkatoimistolle avattiin 
Facebook-fanisivut tammikuussa 2011 osana Internet-sivujen uudistamisprojektia. Fa-
cebookissa matkatoimisto mainostaa tietyin väliajoin ajankohtaisia tarjouksia sekä muu-





Uusista Internet-sivuista tuli modernit ja visuaalisesti houkuttelevat sekä helppokäyttöi-
set ja loogisesti rakennetut. Sivut antavat nyt Suomi-Seuran Matkatoimistosta ammat-
timaisen ja nykyaikaisen kuvan. Sivuja on nyt helppo päivittää itse, joten ne pysyvät 
moderneina jatkossakin eivätkä jää enää ajastaan jälkeen. Sivujen markkinointi aloite-
taan syksyllä 2011, ja jotta sivuille saadaan paljon kävijöitä, on suunnitelmissa järjestää 
kilpailu, jossa voi voittaa lentoliput. Syksyn aikana Suomi-Seuran Matkatoimiston In-
ternet-markkinointia on muutenkin tarkoitus tehostaa niin kotisivujen, Facebook-
sivujen sekä hakukoneoptimoinnin osalta.  
 
Projektia voidaan siis sanoa onnistuneeksi lukuun ottamatta aikataulussa pysymistä. 
Internet-sivuja olisi alusta asti pitänyt tehdä aktiivisemmin ja organisoidummin, jotta ne 
eivät olisi unohtuneet taka-alalle muiden projektien joukkoon. Tähän olisi ehkä autta-
nut selkeämpi työnjako ja yksityiskohtaisempi aikataulu. Sisällön tuottamiseen meni 
huomattavasti kauemmin aikaa kuin osasimme aluksi kuvitella. Opinnäytetyön valmis-
tuttua sivut olivat suurelta osin vielä kesken juuri kohdetietojen osalta. Niinpä projektin 
kokonaistulosta ei saatu arvioitua eikä asiakkaiden palautteita analysoitua.  
 
Tulevaisuudessa Suomi-Seuran Matkatoimisto Oy:n olisi hyvä tehdä markkinointitut-
kimus, josta selviäisi mitkä markkinointikanavat ovat yritykselle tärkeimmät ja mitä ke-
hitettävää markkinoinnissa on. Markkinointitutkimuksessa voidaan selvittää myös mat-
katoimiston suurimmat asiakasryhmät ja niiden tarpeet, joten myös Internet-sivujen 
kehittäminen onnistuisi paremmin vastaamaan asiakassegmenttiä. Samalla voitaisiin 
tutkia yrityksen antamaa imagoa, jotta pystytään arvioimaan antaako markkinointi to-
della oikeanlaista kuvaa yrityksestä. Suomi-Seuran Matkatoimistolla on hyvät edellytyk-
set lisätä kilpailukykyään tehostamalla markkinointiviestintää. Uudet Internet-sivut ovat 
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